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 1 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang  
Rumah merupakan salah satu bagian penting dalam kehidupan masyarakat, 
oleh sebab itu pemenuhannya akan selalu diusahakan dalam tingkat kehidupan 
setiap orang, dengan memperhatikan selera dan kemampuan keuangan yang ada. 
Sesuai dengan tuntutan era globalisasi dan tempat tinggal yang merupakan 
kebutuhan mendasar dari sebuah keluarga serta masyarakat, maka banyak 
pengembang yang berlomba-lomba membangun perumahan dengan berbagai 
fasilitas yang diberikan. Keadaan seperti ini dapat mengakibatkan semakin 
bertambahnya perusahaan pengembang perumahan. Pada kondisi persaingan yang 
semakin tajam tersebut, perusahaan perlu mencari strategi-strategi baru yang 
dapat digunakan untuk mengantisipasinya. 
Pada dasarnya perusahaan mempunyai dua dasar komponen utama yang 
dapat dikembangkan yaitu biaya yang digunakan untuk mencapai keunggulan 
dalam bersaing, yaitu biaya rendah dan diferensiasi. Melalui kondisi tersebut, 
diharapkan PT Agung Citra Khastara (ACK) Kudus dapat menciptakan nilai 
kepada pelanggannya. Nilai puncak yang diciptakan perusahaan diukur oleh 
jumlah konsumen yang berminat untuk membeli produk-produk atau jasa-jasanya. 
Perusahaan dikatakan menciptakan keuntungan jika nilai ini melebihi biaya 
keseluruhan untuk melakukan seluruh aktivitas yang diperlukan. 
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Diferensiasi dalam pengembangan produk perumahan tidak dapat dipahami 
dengan hanya memandang perusahaan bersangkutan secara keseluruhan, 
melainkan melalui sejumlah kegiatan spesifik yang dilakukan perusahaan dan 
pengaruh kegiatan tersebut terhadap pembeli. Diferensiasi tumbuh dari rantai nilai 
perusahaan. Sebenarnya setiap aktivitas nilai merupakan sumber potensial dari 
image. Pengadaan bahan mentah dan masukan lainnya dapat mempengaruhi 
kinerja produk akhir sehingga dapat mempengaruhi diferensiasi. 
Diferensiasi dibuat menurut perbedaan yang lebih bernilai dan tidak dimiliki 
oleh pesaing untuk ditawarkan kepada konsumen, karena itulah diferensiasi 
menjadi suatu cara yang paling menguntungkan dalam pengembangan produk 
perumahan. Hal ini dikarenakan diferensiasi mempengaruhi keputusan konsumen 
untuk membeli sebuah produk yang berkaitan dengan diferensiasi yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah kualitas produk, image produk dan nilai produk. 
Pada dasarnya diferensiasi merupakan langkah awal dalam membangun 
sebuah produk, sehingga produk-produk yang ditawarkan pada konsumen atau 
masyarakat diharapkan mampu memenuhi selera atau kebutuhannya dengan 
mengembangkan kualitas, image dan nilai dari produk yang bersangkutan. (Basu 
Swastha DH, 2009: 336). 
Pada dasarnya salah satu faktor yang utama yang dijadikan pertimbangan 
konsumen sebelum memutuskan untuk membeliperumahan adalah kualitas 
bangunan rumah, karena kualitas sangat berkaitan dengan mutu suatu produk 
dalam hal ini adalah perumahan yang di tawarkan oleh PT Agung Citra Khastara 
(ACK) Kudus. 
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Selain faktor kualitas, faktor lain yang juga perlu diperhatikan oleh pihak 
pengembangadalah yang berkaitan dengan image atau spesifikasi dari  
perumahan. Hal ini dikarenakan image dari perumahan menjadi faktor daya tarik 
tersendiri atas produk perumahan yang ditawarkan pada masyarakat, karena 
konsumen cenderung lebih menyukai perumahan yang lain  dari yang telah ada 
saat ini. Di samping itu yang menjadi faktor penentu adalah nilai dari perumahan 
yang ditawarkan. Seperti halnya dengan produk lainnya, jika pihak pengembang 
atau developer mampu menunjukkan keuntungan dari nilai perumahan yang 
ditawarkan pada masyarakat tentu saja perumahan yang ditawarkan akan banyak 
diminati oleh masyarakat. Dengan menunjukkan sebuah nilai dimasa mendatang 
yang menguntungkan masyarakat akan cenderung tertarik untuk membeli 
perumahan di lokasi Jln Lingkar Utara Peganjaran Kabupaten Kudus tersebut. 
Dengan memahami sikap konsumen masyarakat pembeli perumahan Graha 
Kastara Kudus dapat menerapkan konsep pemasaran yang berorentasi pada 
kepuasan konsumen. Puas atau tidak puas terhadap pembelian yang dilakukan 
oleh konsumen terletak dalam hubungan antara harapan konsumen dan 
persepsinya tentang performa atau kinerja yang dirasakan dari produk yang 
dibelinya.Dalam memutuskan pembelian suatu produk, pembeli akan 
mempertimbangkan rugi dan laba yang diperoleh dari produk tersebut. Pembeli 
akan membeli produk yang memberikan nilai tertinggi.  
Dengan mempelajari perilaku dari masyarakat dalam pembelian 
perumahanakan mengetahui kesempatan baru yang berasal dari belum 
terpenuhinya kebutuhan dan kemudian mengidetifikasikan untuk mengadakan 
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perbaikan berbagai faktor yang mempengaruhi kepuasan konsumen yang berupa 
diferensiasi atas produk perusahaan yang ditawarkan yang berkaitan dengan 
kualitas, image dan nilai dari perumahan Graha Kastara Kudus. 
Berdasarkan uraian tersebut, maka dalam penelitian ini penulis tertarik 
untuk mengambil judul “PENGARUH DIFERENSIASI PRODUK 
TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN DALAM PEMBELIAN 
PERUMAHAN GRAHA KASTARA DI KUDUS”. 
 
1.2. Ruang Lingkup 
Untuk lebih terarahnya pembahasan dan agar tidak terjadi kesimpang siuran 
dalam pemecahan masalah perlu adanya pembatasan-pembatasan yang sesuai 
dengan ruang lingkup pembahasan. Batasan-batasan yang perlu diberikan adalah 
sebagai berikut : 
1.2.1. Penelitian ini dibatasi pada permasalahan yang berkaitan dengan 
diferensiasi produk ditinjau melalui kualitas (Quality), imagedan nilai 
(Value) dalam kaitannya dengan keputusan konsumen dalam pembelian 
perumahan Graha Kastara Kudus. 
1.2.2. Konsumen yang akan diteliti adalah konsumen yang membeli 
danbermukim di perumahan Graha Kastara Kudus. 
1.2.3. Penelitian ini dilakukan selama 4 bulan padatahun 2018. 
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1.3. Perumusan Masalah 
Sebagaimana telah diungkapkan pada latar belakang bahwa pada kondisi 
persaingan yang tajam, perusahaan perlu mencari rumusan-rumusan baru yang 
dapat digunakan untuk mengantisipasinya. Masalahnya adalah bagaimana upaya 
untuk menciptakan nilai yang lebih baik dibanding para pesaing (Covey 2009) 
Penciptaan nilai yang lebih baik daripada pesaing dapat dilakukan dengan cara 
mengadakan pembedaan dari produk pesaing melalui diferensiasi produk. 
Rumusan masalah yang akan diajukan dalam penelitian ini ialah: 
1.3.1 Apakah kualitas (Quality) berpengaruh positif terhadap keputusan 
konsumen dalam pembelian perumahan Graha Kastara di Kudus? 
1.3.2 Apakah image berpengaruh positif terhadap keputusan konsumen dalam 
pembelian perumahan Graha Kastara di Kudus? 
1.3.3 Apakah nilai (Value) berpengaruh positif terhadap keputusan konsumen 
dalam pembelian perumahan Graha Kastara di Kudus? 
1.3.4 Apakah kualitas (Quality), image dan nilai (Value) berpengaruh positif 
terhadap keputusan konsumen dalam pembelian perumahan Graha Kastara 
di Kudus secara berganda? 
1.3.5 Variabel mana yang memiliki pengaruh paling besar terhadap keputusan 
konsumen dalam pembelian perumahan Graha Kastara di Kudus? 
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1.4. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1.4.1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas (Quality) terhadap keputusan 
konsumen dalam pembelian perumahan Graha Kastara di Kudus. 
1.4.2. Untuk mengetahui pengaruh image terhadap keputusan konsumen dalam 
pembelian perumahan Graha Kastara di Kudus. 
1.4.3. Untuk mengetahui pengaruh nilai (value) terhadap keputusan konsumen 
dalam pembelian perumahan Graha Kastara di Kudus. 
1.4.4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas (Quality), image dan nilai (Value) 
terhadap keputusan konsumen dalam pembelian perumahan Graha Kastara 
di Kudus secara berganda. 
1.4.5. Untuk mengetahui variabel yang memiliki pengaruh paling besar terhadap 
keputusan konsumen dalam pembelian perumahan Graha Kastara di 
Kudus. 
 
1.5. Manfaat Penelitian 
1.5.1. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam 
pengambilan keputusan mengenai pemasaran khususnya yang berkaitan 
dengan keputusan konsumendalam pembelian perumahan Graha 
Kastaraoleh PT Agung Citra Khastara (ACK) Kudus. 
1.5.2. Hasil penelitian ini berguna sebagai bahan referensi dalam menambah 
ilmu pengetahuan di bidang pemasaran khususnya yang berkaitan dengan 
faktor-faktor yang mempengaruhi kepuasan  konsumen. 
